
 

 

Kanada: kultura obchodního jednání 

 

Jak oslovit obchodní partnery? 

Je běžné oslovovat partnery křestním jménem, a to i v psané komunikaci (byť oslovení 
příjmením, spolu s využítím Mr či Ms také není problém), spolu s neformálním pozdravem „Hi“ 
či „Hello“, s výjimkou Québecu, kde je běžné francouzské vykání „vous“. Na rozdíl od Spojených 
států se spíše nehodí používat oslovení „Dear“, které je vnímáno jako soukromé, intimnější 
oslovení. Podobně „Sir“ nebo „Madam“ je vnímáno jako archaické.  
 

Jak sjednat obchodní schůzku a jak probíhá (lokace kancelář a čas schůzky, 
restaurace; oběd/večeře, vizitky, dárky atd.)? 

Schůzka většinou probíhá v kanceláří partnera, nejlepší časy pro jednání jsou úterý – čtvrtek, 
ideálně mezi desátou a třetí, přičemž to stejné platí pro telefonáty (což vzhledem k časovému 
posunu možnosti redukuje na zhruba dvě až tři hodiny denně). Důležitá je dochvilnost, přesnost 
je ceněná vlastnost. Je také možnost, v případě očekávané méně formální schůzky, se domluvit 
na pracovní snídani či kávu. Pracovní obědy nejsou běžné, mohou se zorganizovat s 
dlouhodobými a neformálními obchodními partnery. Pracovní večeře, s výjimkou větších 
společenských a obchodních akcí (veletrhy, mise apod.) prakticky neexistují – Kanaďané si cení 
svého soukromí a volných večerů.  

Agenda jednání je, u komplexnějších jednání, většinou domluvena předem. Jednání je většinou 
neformální, ale zároveň velmi zdvořilé. Běžný je kratší small talk, doporučujeme například 
cestovatelská témata vztahující se k Praze či Evropě a věci typické pro ČR – kultura, hokej, jídlo.  

Vizitky je třeba mít anglické, v případě jednání v Québecu je vhodné mít francouzské či 
dvojjazyčné anglicko-francouzské. Na vizitkách se většinou neuvádí akademické tituly, ale 
pozice. Je běžné mít na vizitce uvedené mobilní číslo. Dárky se při obchodní schůzce nevyměňují, 
respektive jen velmi výjimečně.  

Načasování jednání 

Pracovní doba v Kanadě je podobná české, se začátkem i koncem o něco později. Schůzky před 
devátou hodinou jsem velmi výjimečné. Poslední schůzka by měla být plánovaná na třetí 
odpoledne. V době svátků Kanaďané nepracují, v případě, že svátek vychází na víkend, přenáší se 
volný den vždy na následující pondělí. Pozor, některé svátky se liší podle jednotlivých provincií.  
 
Co českého obchodníka při jednání nejvíce překvapí? 

Kanadské společnosti chtějí jasně vědět, k čemu jednání slouží a kam má vést. Je třeba na něj být 
připraven, včetně detailních dotazů – pokud odpověď neznáte, je lepší to přiznat a přislíbit 
informace než se uchýlit k vyhýbavé odpovědi. V Kanadě je také poměrně běžné používat, zvláště 
v úvodním rozhovoru, fráze a obraty, které relativizují budoucí závazky a nevytvářejí dojem toho, 
že po možném budoucím partnerovi chcete okamžitou aktivitu a podepsání smlouvy. Pokud 
začnete hovor s vymezením vašich očekávání a požadavků po druhé straně, bude těžké Kanaďany 
přesvědčit. Není nutné zbytečně tajit, čeho chcete dosáhnout, jde spíše o vhodný způsob podání. 
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Jací jsou kanadští obchodníci?  

Kanaďané jsou většinou na jednání velmi dobře připraveni, vědí, co očekávají a jaké informace 
požadují. Za všech okolností jsou velmi zdvořilí a nevnímají jednání jako konflikt, kterému se 
snaží spíše vyhnout. Nejde o to, že by byli slabí vyjednávači, ale o styl komunikace. Agresivní styl 
jednání nemá v kanadské obchodní kultuře žádné místo.   
  
Je vyjednávání s místními obchodníky jiné, ztěžují ho kulturní/náboženské/etnické 
odlišnosti? 

Kanada je dvojjazyčnou zemí a je třeba na to v případě, kdy máte zájmy i v Québecu, být 
připraven a adekvátně reagovat. Pozor, ke Québecu je třeba přistupovat v první řadě jako 
ke Québecu, a ne jako ke Kanadě. Provinční identita je obecně velmi silná a ve frankofonní 
Kanadě to platí dvojnásob, včetně ocenění komunikace ve francouzštině, v případě psaných 
materiálů je to téměř nezbytnost.  Zbytek země je dominantně anglický, čemuž odpovídá i 
pragmatická obchodní kultura. V hovoru ale nezmiňujte, že máte o Kanadě podobné představy 
jako o Spojených státech – mohlo by to být vnímáno jako urážlivé. 
 
Je důležité vzít si s sebou tlumočníka? 

Očekává se, že budete hovořit anglicky. V případě Québecu je francouzština velmi oceněna, ale 
není nezbytná, byť aspoň několik zdvořilostních frází potěší. Pokud nehovoříte anglicky, 
doporučujeme si najít partnera, který bude schopen anglicky jednat a prezentovat. Je třeba se 
vyvarovat poznámek mezi českými účastníky v češtině, to může být vnímáno jako nezdvořilé. 
 
Jak je to s jazykovou vybaveností? 

Angličtinou se mluví prakticky všude, i v naprosté většině Québecu se anglicky domluvíte. 
Francouzština je kromě Québecu rozšířena jen velmi málo.  

Jak nakládají kanadští obchodníci s časem v rámci obchodního jednání? 

Kanaďané jsou dochvilní a očekávají totéž. Pokud máte z nějakých důvodů zpoždění, je dobré dát 
vědět, telefonicky nebo emailem. Jednání bývají jasná, k věci, s možností neformální konverzace 
před nebo po jednání. V případě dotazů či navazující komunikace Kanaďané většinou čekají 
odpověď do 24 hodin.  
 
Jak nakládají kanadští obchodníci s emocemi v rámci obchodního jednání? 

Kanaďané jsou neformální, přátelští a zároveň velmi zdvořilí. Emoce během jednání příliš 
nevyjadřují (kromě vtipu), ani je neočekávají, zvláště ne emoce v podobě zvýšeného hlasu či 
nátlaku. Ty jsou víceméně považovány za nepřijatelné.  
 
Existují nějaké teritoriální rozdíly v obchodních jednáních uvnitř země (sever x jih, 
provincie)? 

Existují, především v rovině provincie Québec a zbytku Kanady. Rozdíly v rámci anglofonní 
Kanady jsou spíše menší, Toronto je vnímáno jako businessové centrum, západní Kanada 
(Alberta) má svou „kovbojskou“ kulturu, Vancouver a Britská Kolumbie jsou vnímány jako 
uvolněnější. Rozdíly v obchodních jednáních jsou minimální. Vždy je ale dobré znát a být 
připraven ukázat znalost provinčních reálií a specifik.  
 
Je vhodné resp. obvyklé nabízet při obchodních jednáních alkohol? 

Během obchodních jednání je alkohol tabu. V případě večerních neformálních jednání je 
samozřejmě běžnou součástí, ve střídmé podobě.  

 



 
 

Existují nějaká komunikační tabu? 

Je rozhodně lepší se na začátku vyhnout vtipům (zvláště typickému českému sarkastickému 
humoru), neboť Kanaďané mají poměrně silný smysl pro politickou korektnost. Cení si Kanady, 
respektu k druhým, tolerance, nemají rádi výhrady vůči své vlastní vládě (alespoň navenek). 
Dávají přednost dlouhodbému budování vztahů, zároveň ale může trvat dlouho, než se obchodní 
partnerství naváže.  
 
Jak nejlépe komunikovat (osobně, e-mail, telefon atd.)? 

Osobní jednání je v dlouhodobém horizontu nezbytné, pokud nejde o jednorázovou dodávku či 
dodávky v menší hodnotě. Email či telefon, případně aplikace typu Skype, Teams či Zoom jsou 
alternativou. V Evropě populární WhatsApp není v Severní Americe zdaleka tak rozšířen.  

Jak se obléci na pracovní jednání? 

Podobně jako v České republice. Kravata je spíše na ústupu, ale není chybou.  
 
Jak by měl vypadat ideální jednací tým (počet členů, věkové a genderové složení 
týmu, šéf týmu)? 

Tým a jeho složení, ať už věkové či genderové, nehraje žádnou roli. Je velmi běžné, že po 
úvodním představení vedeními týmů jednání jako takové vedou další členové. Míra hierarchizace 
je velmi nízká a tomu odpovídá i způsob jednání. Jako vždy je dobré mít v týmu někoho, kdo je 
schopen zodpovědět technické detaily a někoho, kdo má rozhodovací pravomoc.  

Je obvyklé obchodního partnera pozvat domů, resp. být pozván domů? Pokud ano, 
co je při takové návštěvě obvyklé, co čekat? 

Ne, je to velmi neobvyklé. Kanaďané jednoznačně oddělují pracovní a soukromý život. Pozvání 
domů je možné očekávat maximálně u velmi dlouhodobého partnera, se kterým byste navázali 
přátelský vztah.  
 
Jak pomáhají pro navázání kontaktů v zemi služby ekonomické diplomacie - 
obchodní mise, veletrhy či jiné nástroje? 

Podpora českých úřadů a institucí v Kanadě má svůj význam v několika rovinách. I když 
v Kanadě je role vlády v hospodářství mnohem menší než v jiných zemích, podpora obchodního 
diplomata či zastupitelského úřadu (písemně či účastí na jednání) je potvrzením, že na české 
straně jde o seriózní společnost. Druhou rovinou je sdílení informací – o příležitostech, 
kontaktech, místních regulacích atd. Dále jde o pořádaní obchodních misí a veletrhů s českou 
účastí, kterých se v Kanadě každý rok několik organizuje. Je také možné uspořádat firemní akci 
(seminář, prezentace apod.) i v prostorách zastupitelských úřadů.  

Co byste doporučili podnikatelům, kteří se do Kanady chystají? 

Buďte dobře připraveni, mějte předem jasně vytipované partnery, kterým budete schopni 
prezentovat, jaké výhody pro ně spolupráce s vámi bude mít a proč by se vám měli věnovat. 
Pokud vaše produkty či služby podléhají regulaci či certifikaci, buďte připraveni zodpovědět 
otázky, jakým způsobem očekávate, že budou zajištěny. Znalosti ČR a obecně Evropy jsou nižší, 
než na co jsme zvyklí. Počítejte také s tím, že Kanaďané mají vysokou míru averze vůči riziku a 
dotáhnout rozjednaný případ (zvláště první) do konce může trvat dlouho.  


